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Saper negoziare: una competenza chiave
a tutti i livelli aziendali

di Siedand Gréco - Coasulenma amsendale & Formalore
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NeWantica Roma 1 ferming
“megotivm™ =i confrapponeva
all*otium®, In guania il primo
g riferiva a felte la anbith
pubbliche, di “scambio®, svol-
It melle sbiade & nel Faro,
meemre |l secondo indicava il
filiro @ vika ereala nelle cam-
pagne o in lyoghi lonkani dal
Iraflici commesciali, dagh im-
pegni civili o midlilari.

Una préfessa alimalogica ne-
cossara per imtrodurre il con-
calln i negoziadons, @ t spe-
cifica connotazions che idenii-
fica |y capacitd negogale coms
una competens chizve richie-
kA in diverst conlesti @ mo-
menli della ks anendal.
Ogni  giorne,  infalli, capi e
collaboraion, tog manager &
azionistl, venditosi e cliendl,
compralor & fomitoa, sl oo
liovano @ negodare su que-
slEoni chi postong impatlae
sl conte econmmeco  dell’a-
renda, sul eendimento di una

parsona 0 sul clima psicolo-
pico allinbarma df wn leam.
In questo anicols approlandi-
rema la nanea delln negoss-
fiane, oosa fare concralkme:
te per sviluppare abilith nego-
fali, & quali sono g ambili
specilici di applicazions di 13-
lg compeisnza neds organiz-
FAzinng.

La capacita
negoziale, una
“competenza chiave”
Partksmo con dug dalnizioni
di megoriazions, @ alcung do-
mande per ledilizzare -
llessiong operbva,

I Inslema of sfordd sirateglcl
AECESSH A1 ot SHnasore
i e did 0 il parti de-
VMY VMGV ISR [
lemd dy posiaon diviss
g 7 valfe confWiey, per
ragitngens un obdaiive o
AT EEEE COTTS.

Come raggiungere, per esem-

pig, un sceiedo sindacald su

un esubare in azienda sabva-
guardanda @ piin possibile gl
inleressi delle parti in gloco?

Come realizre un accordo

commerciale vanlaggioso sia

per il foemitore sta per il

chisna?

2. Malodo Iendente @ goeda-
grwre N comsenso  deile
parsong siducendo le divar-
genze oi opinfone o oF we-
dive per realizzare uninte-
rariong funzionale fesa o
raggiungimanty of um risw-
fili.

Cosa & richiesto & fare ad un

capo, in owna riunione di iren-

la minuti, per rluscire a con-

vincare | suod collshoraton a

ragpiungere § budged asse-

prato alla 5w stroflura -

spellanda “la scadensm”™ im-

posta delfamenda?

L‘esperienza sul campo o [2

festimondanze nefle ame O




formazione  conlermana  che
la capacita negosiale, iMesa
comg  “compelenza  chiasa”
che consente di raggiengare
obéshivi & sviluppare la lea-
dership a il @ lvell, si
Esprime  atlraverso un - mix
ollicace di risorse personal,
di abilitd comunicative & ca-
pacith di viilizzo di iecniche
specificha,

Le risomse personal  sono
quellz  dolaziond  genetiche,
collivate & sviluppae pal al-
traverse | vissull quolidianl,
ch supponano @ a wolle de-
lminann il specossso delle
megogiazion).

La meswienza alla falica psi-
cofisica, | capacitd di o-
durra risullati Solko pressions,
un umarismo  intelligeme, la
capacitd di riavers! dalle crisd,
ki fliducin df base, la “visione
positva™ degli evenli & To-
rientamenta alle soluzioni mg-
presentang quella “armi® i
pill che in acune siuastion
possono fare realments 1 dil-
feEnza

N califfe Mowuan doviamtd a
{rnar Ben Al Aas quale fasse
i segrete defls sox grande
abilit politica, =Non mi sonD
M NmoEgRAlg W Rsone
ST avidre prima sludialo i
filiraly; Al canle, noa so-
no A st in o posto
con Fintensone of uscie cor-
remaa=( 1),

Gli elementl che giocano so-
no, dungue, risorse pErsona,
preparazione, stralegie, (@G-
chi ed abilith comunicative; &
qui &i pana | primo obiafiivo

lormalivo; come si diventa
abdli comunicator?

| principi
della comunicazione
efficace

Cominciando, per essmpio,

ad applicare | quatira principi

dells comunicariong allicacs:

= parlarg ron significa comuy-
nicarg [parlare = comunica-
ra). Chindiamoci: & pud
pailare sENZa comunicana?
E i pub comimicae senka
pastare? La risposia & =1, in
enframbl | casi;

= semire non significa ascol-
lare  (sentire =  ascollare
soffermiamoci  sulle  diffe-
renze);

- = noamng (v~
glia dire 100, dico B0, l'ak
iro sanie 70, ascolta 50,
comprends 30, ricorda 740,
fard o utilizzerd 10);

— "ooma & un iceberg” (al-
langione 4 cosa diclamo e
soprafiutio a come ko di-
ciamm la “pae semmer-
527, emotiva ed Elinliva,
deflintarlocuiore  “rispan-
dard” il conssguenza).

Melle negoBarot, comunica-

re @ refazionars in modo @-

ficace  significa  sopratiufio
sviluppae capacith di ascodio,

di empaila & una cerla acu-

lerea sensoriale,

Il suggeriments pratico & n-

[mnto lanerg ben preseme la

regoks FOV0: ascobare il 70

per cento del lempo, partare

il 30,

| vanlagpi somoc  prendens

lempo per pensare, capirg
prima i anpomentare, vaorie-
are  finteroculore  con I3
scollo,

Il negosatore poi dimasia
ampatia quanda rissce a di-
stinguere lo posizioni dichia-
rabe dagli obieiiivi deflinterio-
culore & a sinboniznus pro-
duitivaments su qeest wilimi
Tecnicamente parlando, & po-
sigong & cib che laliro dice
i wobarg, Fobietivo & cib che
Ve veramenie, Per acilez-
a gensoriale intendiamo so-
peattutlo 1o capacith di “leg-
fere volii e espressioni™ in
queske SEns0, un brEvo ne-
quzialore & ComE uno abis
ficatore di poker.

La sfida: raggiungere
un accordo, non

un Compromesso

Lin sleda i opni scambio ne-
goziabe & wggiengers un ace
cords  fmanenda  in  buoni
rapportic ka reciproca soddi-
slazione & lelemento che di-
stingue wna negoziaziona a
valore aggiumo dal cosiddet-
p compromesso; nel primo
caso, entrambi gli imeroculo-
fi ollengono un quid i pio,
nel secondo  ogouno  cede

ia sodo il tano tecnico del sa-
pEr Comunscane, poich sono
sopraliete gl anegyiamen
di tondn delle persons ad in-
cidere pezamements sullesilo
della negoziazione,

I suggerimenti pratici relatid al
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comportEmEnt da lenan, S
quali | negozson = esencila-
na nelle aule o formaziong,
sono simletizzall in e “pas-
sapgl obbsgali® da sepuirs:
— passare  dall"antagonismo
Al coogeraion
- passare dalfe posizioni agh
Dbettivi;
— passare da rappodtl di lor-
£ alla forza del rapporti,
Per esempiilicare, applcare ||
peimm passagpie nal conlesio
di un rapporto commerciale
venditore-cliente significa im-
postarg la relagiong sul mo-
dello dal “Considenamos s0-
o iy affioe™ pluliosio che lon-
darla 50 dinamiche da “brac-
cio di ferm” o da “guera
fradda™
Alfinlerno delle organizzanon
signifiea (nvece poder oonle-
aare of eliminare siluazioni di
conlMuaia, dervanti  dalla
gerarchia o da rappordi di in-
tardipendenza, Bwomndo Sully
fza dei rapportic “Dal mo-
minfe che ogei gioma -
SCONTIART  pAD lEpa  coer |
collaghi eha eon § il
olvienE  Gre & mode o
Futficie six oo hoge § pi
passibile  piacevole..”, ango-
menta | capo che visole oife-
nere el sulladi ol varsanie
el clima inlsna,
Il “tavone”™ del negozatone af-
ficace & quelln di combanang
sislematicamenta  Tuso  defie
risorse  personal, o abilicy
comunicalive @ delle tecniche
specifiche In funsions dedlin-
terlocutore o degll inberioci-
tori che ha di fronte, del con-

12510 0 cui & Irova @ dello-
bisttivo da ragimnpere.

In ofni cxso, St dioal-
Irasersare un feme, a volle
lumuluoso, sw delle pietre di
guade, possibmeniz  sand
seivolard.

Par un capo, questd compar-
la saper gestine il dissenso,
#ll accettare la critica per ar-
rivare al consenso; per on
venditorg, signilica riuscire a
superarg @ obiezoni  del
chende oriemtandolo verso il si
dellacquisky; per an dipen-
dente, Infing, ki possibdil di
poler Mlermare un proprio di-
il sen7a prevaricare quello
degli ali o dell'asenda sies-
5.

in nti e e § easd s osvilup-
pang processi di leadership,
vade a dire aziond di influenza
SU persone & amblenil per
raggimgerg un risulialo atte-
50,

Eceo il mative per o saper
negogiare & ofgl na comps-
enda chimve a butli | livel,

La comunicazione
negoziale,

processl a fattori

| processi di comunicarions
negogiale =i basano  quind
sulle scambio contimes, sul
conroma altivo @ ancha sul-
lo discussionl accese; in que-
ska  prospetliva,  lanimosith
che pwh manilestarsi i gl
imethocubon & un sepnala po-
Sitnes O ViAIcald @ O coieod-
(emanio, ma pud diveniane
pedicodosa  nel  mamente  in

Cii, provocando kb roftura de-
i argink, il flume emiivo
Irvvolge le persons annegan-
dale i una condlitualieh di-
sllliva,

I negoristore di  SWCCESSO
mele in conto | ko che
“gd WK I vengone Imconina,
sef aella carvegialy shagiis-
" esislerl comonges oqual-
cuna che, allintema di un
gruppa & gsampio, non
=ard Taccordo e che rimanmd
iijida ulls propia posizani,
Limpartanie & creare  una
“massa critica” i consensi in
lulti gli aliri presanti, facendo
leva sul “magnatisma” cha
quesia dinamica pud susciia-
i e conlronli di chi appun-
W tende ad isolarsi o a “re-
mare Coning”.

Tulle queste considemanon o
poriano a paragonars B Hgu-
i ehi negosia a quelka di
un funambodo circanse, imge-
Onealo @ camiminarg sulla coe-
da sospesa nalnwia,
Lacrobata avanzn lenlsments,
manignendosi i equilibio
pragie a del movimendi ire-
godan dellasia, & posizionan-
do comeftaments | peadi.
Helle negosazion, kB comuni-
caziong rappresenta la corda
sulla quade le persone =i ae
venturano carcando dl fare il
“passo  Qiusto”  ed  avitare
quelio “Talso®,

Consigabilz in ognl  caso
pradisparre tna rele di prode-
fione realizeata con |8 resl-
stenli  maglie  del  propeo
equilibrio interinrg @ di un'au-
lostima pronta ad ammaori-




g gl oveniel [Ellod de-
stahilizranti,

Sapar maneggiare 'asta equi-
ville vece a saper leggere &
pestice gl equilibr  dinamac
del  polsre  insilo o ognd
SCEMbiG negozale,

La dinamica del poteri
nello scambio negoziale
0 i “tamoso™ & 0 pobera
Conbrattuaby. qualcuino, estre-
migzandn, o idenificn con
lespressione “fenera il collel-
ko dalla parte del manico™.
Pl diplomaticamsnta, possie
ma allermare che nelie mag-
giod paiti della silwadond, i
vendidore & clienls, ha pil)
“polere” B clienbe;

nella ricerca i wn lvoro, &

relalivamante pla facile ro-

Vame umg muovo per chi e

brvora piutlasto par chi & o

SOCTUpate.

Esislonn fuifada alire lipologie

di palere ognuna dalle quali

inllenm o deteming Fesitd

akesmn delle negozizsoni:

= Il patere dil “pesa” (i caso
citate di chi gid lwom e
desidera un cambismenta);

=il polere defla scela (Fe-
sampio del clentg),

= il patere  delinfosmazions
{per chi ka dalisna);

- Wl polere & infleanza (per-
s0nd  cEsmaliche, perar-
chie di rali;

= il polere del tempo (lempa
comé risorsa da valosiEzang
@ variabis da gestire);

=l poléne dalla  sanzone
Fautoaith formale);

= il polare della  legitimith
ol & regolamenti),

Allesercinio di questi poten,
song fegate I8 pid frequenti
causa dl lensione, sia negl
oidinari mappodi inderpersona-
Ii affinterno delle organizza-
fioni sia in siluagoni pli for-
meall di negosasione,

Ognd  conflitte, comungue,
poria con s aspeitl distruiti-
Vi & anche cosiruliivi, come
al esempio lo shimolo s
creafivith @ al problem sol
ving, linnesco di pocess di
ninnovaAmento, A mighore

compransione e propri
abiialivi.

Questo & @ momenta in cui
Faccorio  wilizza  di  akoune

lecnsche pud aiolies a sups-
mre Fimpasse @ a peolrlies-
re un'emativii profomgents e
dikagante.

Stratagie e

dinamiche di controllo

@ persuasione

Tra le pid probicis ewidenzia-

i

= imermompere & fare una
pelis

— Jrendere lempa & rmanda-
ré Al giormoe dopo o a
quanda “CF saanng ke con-
dizianl  per  aisciers P
SEravIena™:

= lare um brainsiorming ciea-
ivo per esplarare lulla la
allarnal b

= cambiare || luogo  dellin-
conlro;

- sensibilizrare s
lempo;

tatlore

- chiarire  la  consapuenze
snnlafgices kegale al alli-
menta della negosiasone.

Le ecniche hamng successo

=2 Fatteggiaments 4 monke

Daue  concretaments | se-

guandi principl;

1. separana il problema dall’in-
lerloculore = “mon & e
It parsomla™

2. ricercare Minferesse comune
= “Perchd SLmS QR & o
sewtarg? Cosa voghame of-
Lirpara ¥,

3. decidere partendo da crile-
1l “ogpatini® = “condidan)
confrsltuali, di wandila, nor-
mealive di rilesementn, dati &
stalistiche...”

Olire alle lecniche di imme-

dialo wiikizzo, nella valigetia

del negozialore  elficace ne

Troviama alire, le quall si le-

gano  pill stralegicaments al

grado di persuasieng che si
vuole odieners e agll obietbd
chi si vogliondg ragsgiungers.

Tra queste weordiami;

— I'analisi dei pro & dei con-
tro 0 del vantagi e degli
swanlagal;

= la bilancia, owero presia-
nanl vE  confropeestazon|
{in ambito commerciabe);

- cancessione/Goniraparlitn o
del “do ut des™ “mini-max”
OVVETD;

i Qual & @ minimo che
poEse accellas?

b. Qisdl & @ massimo che
poss0 chisdena?

¢ Cual & Il minime cha
OSSO CONCEDERE?

d.0ual & il massimo che
posso conceders?

HHUHH
i
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Ogni richigsta poovenienta dal
clienle Tinale o dal clienta in-
lerno che compordi B messa
in gioco df inleressi persona-
ii o sconomici, come
esempio una  condiziong  di
vendila non prevists od un
Irasferimento da una cittd ad
un'alira, Mnesca un EOCESSH
il megosiazione.

Un aneddoto, per capire
Un womo telefoni al negodie
i liquori dicendo: “Organizze
una festa per questa serc mi
manidi venii bofiiglie di spu-
manle g s & huond, & man-
derd Iassegno®,

I titndare del megodio fispose:
"5 non e dispiace, ml man-
di prima Cassegno, pol, 58 &
buono, ke manderh le venii
baortiglie”.

Da il cleme ha sempie -
gione” a "l clenke v gesti-
o™ guésia & la pima regolka
sulla quale vengono lormati @
nepvenditodd, @ che comumogs
vieng opporlunaments  ficor-
dala anchi ai negozlon pib
vl

Possiama  nolane  come, in
sintesi, negormarg  significhi
povernate il continun hikanci-
mento Ira dare e avers, ce-
dere @ oftenere, con Nobieti-
Vo linale della reciproca soi-
itslazione,

Per valulare il successo o
nd negodiarions @ quindi il
ritomo posilive per gl inter-
locutori i gioen, possong @5
sere olilezali quest due ind-
cabodi:

= dllicienza ded negosialon in-
lesa come § rapporlo 1 i
vanlgl conseguili e le i
sorse impiegale {ira ol i
IBmpo, per esempiol;

- dfficacia del processo ne-
poziale inbesa come il rap-
porin A vaniagi - conse-
guiti & vanlaggl atiesi.
Le awle di foomazione, se ge-
slite  professionalments, rap-
presemann un'adeguata “pale-
sia™ per uni coloro che vi-
vono | negodagiong  come
parie imegrantz & A volle
centrale  del proprio  lwvoro:
vendilorl, compralor, consue-
lenti, imprenditon, responsa-
bl di risorse umane, capl
mogetio, responsabill di unith
oeganizzative, diplematic, sine
dacalizil, madiabos.

La necessilh e Fopparunith of

sviluppase abalith negosad de-

Voo gssere senlile ogpi da

i NUmEn Sempie pil ilece

o di persone dal momenio

che  professionalith  signilica

sicuramente pil capacily i

(gensran consenso che im-

paonre vadule, pin abilit di ri-

solvere prodilemi & mediade
conflini che aggredire, ok

&l sabolane o fare mobding.

Alla - conclusione  di - questa

nosita escwsione nel mondo

della negoriwions, possiamo
atlermarg che in londo Saper
megogiare & sopratiuflo Fabi-
lita di persuadere Minterlocu-
tore dei vaniagpi di adafiare
nuela soluziong o quel com-
poramento, dii riuscire ad in-
canalare Femolivild verso un
ohiltiva costrllive, & di al-

lenere o risullado soddisia-
cante lasciando un gradevole
ricordo  dellesperiensy vissu-
i

“W sf7 rapinande 1 bands ol
Jahr  Dilirger, & mighove
sully pirzzy ool pocid dotan
che perdete oggl, W nilrovate
unawenivd  di  rcconiive
Per e generramm,

Ouesta & ung del grandl me-
el della vosia i,

Se W moovers, ¢ Titima”(2),
Persuasivo, vero?



